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зокрема та в організації в цілому. Це може бути лінійний керів-
ник, керівник функціонального підрозділу чи провідний спеціаліст 
будь-якого відділу, ефективна робота якого забезпечується усіма 
матеріальними елементами системи управління виробництвом. 
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ПІДВИЩЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ 
ОПЕРАТОРІВ СТІЛЬНИКОВОГО ЗВ’ЯЗКУ УКРАЇНИ  
У статті розглянуті питання підвищення конкурентоздатністю опе-
раторів стільникового зв’язку в Україні. Визначено вплив на конку-рентоздатність компанії структури видів її діяльності. 
 
In the article are considered the problems of competitiveness 
improvement of operators in the cellular connection industry of Ukraine. 
Influence of business structure determination on the competitiveness of 
cellular operator is determined. 
 
Галузь стільникового зв’язку є лідером за всіма показниками в 
структурі телекомунікаційних послуг України. За даними Держав-
ного комітету статистики України, доходи операторів стільнико-
вого зв’язку в 2006 році зросли в порівнянні з аналогічним пока-
зником попереднього року на 38,2 % і склали 20 млрд грн, 
приріст абонентської бази склав 68 %. У той же час слід відзна-
чити уповільнення темпів зростання доходів операторів і негатив-
ну динаміку показника ARPU (рівень доходу від одного абонен-
та). Причиною негативних тенденцій у галузі є насичення ринку і 
жорсткість конкуренції серед операторів стільникового зв’язку, що 
виразилося в ціновій конкуренції на послуги стільникового зв’язку. 
Дана ситуація свідчить про перехід ринку стільникового 
зв’язку зі стадії росту в стадію зрілості. З цього випливає, що 
компаніям, що ставлять своєю метою досягнення успіху в довго-
строковій перспективі, необхідно приділяти першорядну увагу 
проблемам підвищення своєї конкурентоздатності. Одним із джерел 
підвищення конкурентоздатності для операторів стільникового 
зв’язку є надання більшої цінності абонентам у порівнянні з кон-
курентами. Важливу роль у вирішуванні даної задачі, на нашу 
думку, відіграє формування ефективного каналу розподілу по-
слуг стільникового зв’язку. 
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Аналіз існуючих типів каналів розподілу дозволяє виділити 
традиційні канали розподілу і вертикальні маркетингові систе-
ми (VMS) [1, 2]. Учасники традиційного каналу розподілу взає-
модіють як продавці і покупці, і не піклуються про загальну ефек-
тивність каналу розподілу. У свою чергу, компанії, що входять до 
складу VMS, створюють скоординовану структуру каналу розпо-
ділу. Розглядаючи канали розподілу послуг стільникового зв’язку 
в Україні, можемо відзначити, що оператори Київстар, МТС, 
Lіfe), Beelіne формують традиційні канали розподілу, контрактні 
VMS і VMS на основі єдиних стандартів, PEOPLEnet використо-
вує власну VMS, контрактні VMS і традиційні канали розподілу. 
Проблема побудови ефективного каналу розподілу послуг стіль-
никового зв’язку може бути вирішена в рамках більш загальної 
проблеми — формування раціональної структури видів діяльнос-
ті оператора. Ми вважаємо, що дану проблему варто розглядати в 
контексті концепції системи створення цінності. 
На думку засновника концепції ланцюжків створення цінності 
М. Портера [3], в межах галузевої системи створення цінності 
необхідно розглядати виключно вертикальні взаємозв’язки між її 
учасниками. У цьому випадку оператори, а при необхідності й 
дилери, виступають в якості учасників вертикальної системи 
створення цінності: виробництво обладнання => виробництво 
послуг стільникового зв’язку => розподіл послуг стільникового 
зв’язку => споживання послуг стільникового зв’язку. 
А. Гупта [4], розвиваючи концепцію створення цінності, за-
тверджує, що для формування оптимальної структури видів дія-
льності компанія повинна визначити, які види діяльності вона 
буде здійснювати самостійно, а які передасть для виконання ін-
шим учасникам галузевої системи створення цінності. Критерієм 
ухвалення даного рішення є відповідь на питання, чи володіє 
компанія необхідною компетенцією для здійснення розглянутого 
виду діяльності. Стосовно галузі стільникового зв’язку дана дум-
ка полягає в тім, що операторові варто визначити, чи буде він 
розподіляти свої послуги самостійно або передасть для здійснен-
ня іншим компаніям — дилерам, ключовою компетенцією яких є 
безпосереднє обслуговування абонентів. 
Для того щоб сформулювати вимоги до компетенції варто 
проаналізувати, чи не входить розглянутий вид діяльності в іншу 
систему створення цінності. Так для розглянутої нами галузі дія-
льність по розподілу послуг стільникового зв’язку є ланкою в гори-
зонтальному ланцюжку створення цінності: виробництво тер-
міналів => дистрибуція терміналів => виробництво контенту => 
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розподіл комплексу послуг стільникового зв’язку => сервісне 
обслуговування => споживання комплексу послуг стільникового 
зв’язку. Це приводить нас до висновку про те, що архітектура 
створення цінності в галузі стільникового зв’язку має мережний 
характер. 
Таким чином, ми можемо зробити висновок про те, що конку-
рентоздатність оператора стільникового зв’язку істотно залежить 
від його компетенцій у відповідних видах діяльності. Тому, ви-
рішуючи питання щодо включення розподілу в структуру своїх 
видів діяльності, оператор повинен визначити, чи володіє він не-
обхідною компетенцією і чи може він її сформувати. У випадку 
негативної відповіді, такий вид діяльності варто передати для ви-
конання іншим компаніям. 
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КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНІСТЬ КРАЇНИ  
В УМОВАХ ГЛОБАЛІЗАЦІЇ 
Глобалізація як провідне явище сучасної світогосподарської си-стеми є інструментом «усереднення», нівелювання національно-культурних відмінностей країн, а оцінка конкурентоспроможності 
країни, натомість, стверджує пріоритет національного над безнаці-ональним. 
The globalization as the leading phenomenon of the modern world 
economic system is an instrument «flattening», leveling nationally — 
cultural differences of countries, and estimation of country’s 
